那些不得不说的面试技巧
在面试过程中，针对不同岗位的人员情况，面试技巧也会有所不同，那么我们根据企业几个非常核心的几个岗位展开讨论：


销售总监的面试技巧

但凡做到销售总监岗位，势必有一定的人脉资源，势必有一定的市场前瞻性，势必有一定的专业技巧，势必有一些傲慢和自信。想要吸引这样的人才到你们公司，你首先要明确人家想要什么？薪资？市场？产品？行业？企业品牌？脑海里顿时出现了N个问号。据我个人而言，我觉得销售总监可能在乎的是：

1、 企业背景
做到销售总监这个职位，他们都是特别精明的人，当然身边哪些企业好，哪些企业有影响力，他们心里都会有底的，企业背景在圈里的排名如何应该是他们首先考虑的问题，他们跳槽会非常的慎重，好的企业能吸引他的无非是名和利，但是人往高处走水往低处流这是个永恒的话题。他们会和目前的企业背景做一个对比，企业老板是什么样的人，在圈里的口碑如何，战略格局眼光如何，他们最担心的是那种暴发户，只啃骨头不吐皮的老板。大家有没有遇到过这种情况，和求职者自报家门就被拒的，听到你们公司的名字就立即说：谢谢你，暂时不考虑贵单位。是不是很受伤啊，因为互联网发达的这么些年，对企业不利的评价平台太多太多了。同行间的恶意竞争，一些老板的竞争手段和为人在同行业当中是有流言蜚语的。

面试时的亮点是：自报家门；讲一些企业的发展亮点；讲一下老板是如何用人的；讲一下老板对这个岗位的期望；讲一下在同行当中企业所处的位置，比如在什么行业，企业的综合排名大概在第几位；讲一下老板的对企业的一些理念，比较注重人才的培养，比较注重员工的福利提升，比较注重员工的培训等等。总之，让这个岗位的人对这些充满期待。人家不是傻子，这个水分自己会掂量。我们一定要诚信，如果你们单位是世界500强前20名，本身品牌影响力比较强，以上的话题一句不说只要自报家门即可。
二、企业产品在市场上的占有率

选择企业，首选企业背景，其次做销售的人最在乎的是企业的发展前景，产品主导着企业的未来。近些年面试过很多纺织行业的求职者，离职原因都是跟未来发展和局势有关系，这个行业貌似到了一个瓶颈期，产能过剩。那么作为销售岗位的管理人员，企业的产品在市场的占有率是他的生存之本，他不得不考虑，他会对市场进行评估，他会研究这个行业还有多少年的寿命，他会研究自己如何做才能解决温饱问题。因此产品有没有吸引力也是至关重要的。

面试亮点：目前公司的销售额大概是多少；主打哪几款产品的的销售；这几款产品在国内的影响是什么样的；是不是有比较占优势的新研发产品；客户对该产品的市场评估以及评价是什么；你们的产品品次得到了什么排名；是否拥有自己的专利产品，是否拥有自己的明星产品。
三、企业的激励机制是否完善

销售岗位大多是提成制，和业绩直接挂钩，企业背景比较不错，企业所选的产品也有一定的生存能力，那么接下来步入正题也不为过。薪资是否有市场竞争力；销售的薪酬架构是否完善；他们想知道的不是一年拿多少钱，而是提成制度，会具体关心那几个点的问题。有了几个点他们脑海里会计算最后的收入的，跟您谈年薪收入都是废话，除非你是固定薪资固定业绩。

比如提成制度是：月销售额：5000万以下，底薪1W+1%提成月销售额：完成5000万上，底薪1.5W+1%+超额部分按1.2%提成要让销售人员明明白白我的心，给他们画饼在某个时刻是起不了作用的，做到高层职位，比你还会忽悠的人多得是。
四、目前销售团队状态如何

团队在就职过程中非常起到决定性的作用，我去管理一个团队，最起码这个团队目前的人员架构，胜任力水平要了解一个大概，当然团队情况在第一轮面试中可以简单带过，在后期复试确定OFFCE的时候务必要讲清楚。因为以管理人员的经验来说，要做调研的，他在入职前会针对具体情况作出一些改善方案思路，针对目前的团队状态进行调整，如果是我就职一家新的团队，我第一件事就是对目前部门人员做一个分类，级别分类。最优秀的激励模式我要怎么做更加激励他们；中等的销售人员我如何让他们更加努力的往上爬；对于最差的销售人员我要考察他们是不是还有培养的价值，如果态度非常好，愿意好好做的人当然要继续给他们机会来成长，针对态度差能力还不行的员工，肯定要PASS掉。
技术总监的面试技巧

技术总监可能不善于言谈，那么我们在面试过程中可能考虑更多层面的问题点：聊他专业领域内的知识，他对目前这款产品最前沿的市场评估以及深度认识。（对方最擅长的）聊公司的研发投入；（公司的实力、最有诱惑的地方）聊产品的市场定位；（公司的优势）聊产品是否存在挑战性，以及相似行业专业领域的突破问题；（求职者最动心的）

技术领域的问题，求职者更愿意去分享，也是他们最自信的地方，我们可以告知目前对研发对市场定位的大概情况，是决定对他感不感兴趣、敢不敢挑战的前提条件。当然技术岗位是核心岗位，也牵扯到一定的涉密情况，这个时候要好好审查技术岗位对待泄密情况的姿态，我不太认可一个技术总监在第一轮面试过程中，就把企业的所以涉密资料全盘脱出，虽说对于面试者单位是有利信息，但是我不会录用他。以上话题，大家会觉得好难是不是，所以我们才要说一定要懂业务，这就是业务知识，问常规的问题招聘专员也会问，这就是为什么我说招聘达成率高不高，面试人员的选择也非常重要的地方。一个公司的HR都懂业务知识，会让很多高端型人才对企业刮目相看的哦！
应届毕业生的面试技巧

应届毕业生就是一张白纸，虽说他们毕业前也会有一些面试技巧培训，但是这些孩子还是斗不过我们HR的法眼，哪句是真哪句是假，我相信我们绝对有这个法眼看透。当然，白纸是最简单也是最难的，你无法落笔，有些企业就说先拉来一批试试再说；也有些企业会从学生的背景做选择，比如马云选人的标准不用第一名，会首先考虑班级中上等成绩的学生；也有些企业招聘管培生，只招聘班级前三名。每个企业的用人标准都是不同的，但是我敢说，从没有企业可以百分百选对，100%这个几率无人能及吧！招收应届毕业生，无论是做人才梯队建设，还是后备军团，其实都是企业成长不可缺少的一步棋子。前面你做了再多的准备工作，其实结果都是用了才知道适合不适合。那么，在面试环节当中，我个人比较注重毕业生的综合素质：       

第一：综合素养       

第二：消费能力       

第三：家庭背景       

第四：人际关系

面试的时候可以通过以下几个问题来解答：你怎么来的？（考察学生的时间观念，如果有时间观念，会提前查找交通路线，提前查询企业地址，基本不会迟到，会合理安排自己的时间，同时也比较重视面试）父母做什么工作？（家庭背景调查，父母的性格对孩子的影响，父母的工作在某方面可以影响孩子的心智）你平时的生活费来源是父母给的？还是靠勤工俭学？（考察孩子是不是成熟，是不是有担当和责任，原则上大学毕业生已经23岁左右，如果依然啃老一族，我们要好好考虑考虑了）你最看重企业给你提供的什么？（考察孩子的工作目的，不一定说我要收入高就是心气高，看背后的故事）我曾经遇到一个孩子，很独立，他说目前收入每个月2000元就可以接受，因为他不想靠家人，500住宿费，1000元餐饮，还有500零花钱；当然如果孩子说想要更好的平台，其实这个应该算是大话了刚就业他应该不知道平台在哪里，除非企业半年就能让他当主管的机遇，我喜欢一步一个脚印走下去的孩子。我曾经招聘了一个本科生，在学校表现非常优秀，入职一周，被公司劝退了，他自尊心受不了，写了一封长长的邮件，说企业如何不好，他是如此的优秀，他的梦想是创业，当一位优秀的企业家，他要到500强企业里去工作，我们公司提供不了这个平台。看完那封邮件我沉思了好久，难不成我遇到了第二个马云。了解应聘者的独立性、对金钱的态度、对应聘职位的求职欲望、在资源冲突时如何平衡、应聘者的价值观。这些应该是我们了解的核心问题。
有很多人销售人员、技术人员难招啊，那么我问你几个问题：你钱给够了吗？没有。你名给够了吗？还没来，不敢给。你企业有什么资本吗？没有，刚成立。你企业有什么？想了半天，说企业刚起步，目前薪资架构不健全，效益也不是太好，福利制度也没有。如果以上都没有，那么就要靠你的专业素质，和三寸不烂之舌，给名，给利，画饼，凭借你的个人魅力或者老板的个人。这个时候我只能对天长啸，并默默的在心中祈祷，祈祷人才能忽如一夜春风来，千树万树梨花开。当然，所有的面试技巧并不是唯一的，也没有一套通罗马的套路，有时候会因那时那景进行变化的。在面试过程中，你可能在面试别人，也可能被面试，只有不断的提升自己的业务能力，专业能力，才能有刀枪不入的本领。
